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REYHAN RYANAFI. 2015. 82231184058. Analisis Biaya Promosi Dalam 
Meningkatkan Hasil Penjualan Pada CV Surya Akbar. Progran Studi DIII 
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Negeri Jakarta. 
       Karya ilmiah ini bertujuan untuk mengetahui buaran promosi yang dilakukan 
oleh CV Surya Akbar serta pengaruhnya dalam meningkatkan hasil penjualan. 
Metode yang digunakan dalam penilitian ini adalah analisis deksriptif. Dengan 
menggunakan pengumpulan data melalui studi pustaka dan wawancara kepada 
pihak CV Surya Akbar 
       Berdasarkan hasil penelitian dapat diketahui bahwa CV Surya Akbar 
melakukan promosi yang fokus kepada penjualan langsung serta menggunakan 
media interaktif sebagai alat promosinya. Kemudian adanya hubungan antara 
kenaikan biaya promosi dengan kenaikan hasil penjualan setiap tahun. 
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INCREASING SALES RESULT IN CV Sorya AKBAR. Study Program, Diploma 
in Marketing Management. Department of Management. Faculty of Economics. 
State University of Jakarta. 
       This paper aims to investigate the promotion done by CV Surya Akbar as 
well as its influence in the increase of sales results. The method used in this 
research is descriptive analysis. By using data gathered through literature studies 
and interviews to the CV Surya Akbar 
       Based on the results of this research is that CV Surya Akbar doing the 
promotion that focuses on direct sales as well as the use of interactive media as 
a promotional tool. Then the relationship between the increase in the cost of the 
promotion with higher sales results each year. 
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